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Особенности «премиумности» для современных арт-объектов











таются	 обосноваться	 в	 премиумном	 сегменте,	 несмотря	 на	 затраты	 и	





























сия,	 из	 которой	 выявилось,	 что	 значительная	 часть	деятелей	искусства	














ного	 пользования,	 с	 высоким	 маржинальным	 потенциалом	 и	 неявной	
потребительской	 стоимостью»	 (Гольман,	 2013b:	 197).	 Не	 «высокая	мар-










































к	 сожалению,	 осталось	 в	 прошлом.	 Достаточно	 сказать,	 что	 более	 70%	
клиентов	нашей	галереи	из	группы	конечных	покупателей	ранее	никогда	
не	приобретали	арт-объектов.	
Указанное	 обстоятельство	 заставляет	 галериста	 при	 работе	 с	 этой	
группой	 покупателей,	 помимо	 искусствоведческих	 и	 коммерческих	
аспектов,	активно	заниматься	культуртрегерством.	Едва	ли	не	половину	
нашего	времени	мы	тратим	на	пропагандистские	и	просветительские	за-
















селлеров	 (арт-дилеров),	 непрофессиональных	 реселлеров	 (например,	
интерьерные	 дизайнеры,	 архитекторы,	 строители),	 корпоративных	 по-
купателей	 (для	декорирования	офисов	или	на	подарочные	программы)	





та.	Имеется	 четкое	 гендерное	дифференцирование	 (до	 80%	представи-
телей	этих	групп	—	женщины),	наблюдается	высокая	профессиональная	









временного	 искусства.	 Однако	 экономические	 события	 последних	 лет,	
когда	не	только	акции,	но	даже	и	банковские	депозиты	(вспомним	Кипр)	

































конечных	 и	 промежуточных	 покупателей	 арт-продукции,	 была	 само-
































и	 для	 потенциальных	 конечных	 покупателей.	 Таким	 образом,	 попутно	
у	нас	проходили	камерные	джазовые	концерты,	спектакль,	встречи	двух	
бизнес-клубов,	 экскурсия	 обучающихся	на	 курсах	 интерьерного	дизай-
на.	Легко	представить,	 какой	 объем	организаторской	работы	 этому	 со-
путствовал.	 Зато	 и	 трафик	 получился	 приличный:	 на	 самом	 большом	










личеством	посетителей.	 Есть	также	 экспозиция	 современных	художни-
ков,	чье	качество	не	вызывает	сомнений	у	сотен	специалистов,	что,	к	со-
жалению,	никак	не	сказывается	на	посещаемости…







Здесь	 надо	 сказать,	 что	 BTL-акции	 в	 премиумном	 сегменте	 почти	



























ным	 подспорьем	 в	 интенсификации	 сбыта	 современных	 арт-объектов	
(Гольман,	2015).
Однако	вернемся	к	описываемому	эвенту	с	мебельным	салоном.
Участников	 этого	 кросс-промо	 проекта	 в	 итоге	 оказалось	 гораздо	
больше	 двух.	 Салон	 предоставил	 площадь	 и	 оргресурс.	 Арт-галерея	—	
картины,	мольберты	 (стены	в	 салоне	всегда	 заняты),	идеологию	экспо-
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